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1. Identificación del tema a desarrollar 
  

Vamos a analizar el nuevo acuerdo comercial alcanzado el pasado 27 de julio de 2025 
entre la Unión Europea (UE) y Estados Unidos (EE. UU.), sus principales términos y los 
efectos prácticos que puede tener para España. Cabe destacar que la relación comercial 
transatlántica es crucial, pues la UE y EE. UU. juntos conforman el mayor flujo bilateral de 
comercio e inversión del mundo. Tras un periodo de tensiones y amenazas arancelarias, 
ambos bloques finalmente han logrado pactar un marco político, económico y comercial. 

En concreto, abordaremos en qué consiste este acuerdo: 1) qué aranceles se aplicarán, 2) 
a qué productos afecta, 3) cuáles quedan exentos, 4) qué barreras no arancelarias habrá y 
5) qué otros compromisos económicos no comerciales incluyen. 

Luego presentaremos algunas conclusiones. 

Por último, propondremos una serie de recomendaciones dirigidas a empresas, agentes 
sociales, gobiernos y otros protagonistas de la actividad política y económica. 

 

2. ¿En qué consiste el acuerdo? 
 

EE. UU. ha impuesto un arancel máximo del 15% a la gran mayoría de bienes originarios de la 
UE. Este gravamen del 15% se presenta como un tope global que sustituye los múltiples 
recargos con los que Washington venía amenazando o que incluso había llegado a aplicar. 
Dicho 15% abarcará productos tan diversos como automóviles, componentes de vehículos, 
aceite de oliva, productos químicos, maquinaria, etc. 

En la práctica, ese 15% es un tope ya que incluye el arancel NMF (de Nación Más Favorecida) 
estándar de EE. UU. y también cualquier recargo que hubiera antes del acuerdo. De este 
modo, ninguna exportación europea (salvo excepciones puntuales) pagará más de ese 15% al 
entrar en la aduana estadounidense. 

Afortunadamente, este tope es bastante más bajo que la última amenaza arancelaria de 
Washington, que había llegado a anunciar un 30% como tipo general. Ahora bien, tampoco 
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podemos olvidar que supone un alza respecto a la situación previa: antes de esta 
negociación, el arancel medio de EE. UU. para los productos de la UE rondaba solo el 4,5%. Es 
decir, Europa ha aceptado un incremento de sus gravámenes a cambio de evitar tarifas aún 
más altas y de ganar en previsibilidad. 

Excepciones y productos estratégicos: El acuerdo contempla algunas excepciones 
importantes al arancel general del 15%. En primer lugar, ciertos sectores estratégicos 
europeos recibirán un alivio especial. A partir del 1 de agosto de 2025, los aranceles de 
EE. UU. sobre aeronaves civiles y sus piezas, determinados productos químicos, algunos 
medicamentos genéricos y ciertos recursos naturales de la UE volvieron a los niveles bajos 
que tenían antes de enero de 2025. Esto supone un panorama más halagüeño para industrias 
de gran peso como la aeronáutica (lo que beneficia a Airbus y a su cadena de suministro, en 
la que participan empresas españolas), la química avanzada o la industria farmacéutica 
genérica. Estas exenciones buscan proteger las cadenas de valor profundamente integradas 
entre Europa y EE. UU., a la vez que salvaguardan empleos tanto en la UE como en Estados 
Unidos. 

Acero, aluminio y cobre: Ambos lados han decidido unir fuerzas frente a la sobrecapacidad 
global en estos metales, provocada por la competencia desleal de terceros países, que afecta 
a las industrias nacionales tanto de la UE como de EE. UU. En concreto, Estados Unidos 
mantendrá contingentes arancelarios (cupos) para las importaciones de acero, aluminio y 
cobre procedentes de la UE, basados en los volúmenes históricos de comercio. Esto significa 
que, hasta una cierta cuota de toneladas exportadas, esos metales europeos entrarán sin 
arancel o con un arancel reducido, y solo si se superase el cupo se aplicarían tarifas muy 
elevadas. 

Recordemos que, sin este acuerdo, las tensiones previas habían llevado a barajar gravámenes 
altísimos (se llegó a hablar nada menos que de un 50% sobre el acero y el aluminio europeos 
mediante contramedidas escalonadas). Con la nueva fórmula pactada, se recorta ese nivel 
efectivo de arancel y se asegura que la industria siderúrgica y metalúrgica española y 
europea pueda seguir exportando a EE. UU. en sus volúmenes habituales sin encarecerse de 
forma exagerada. Al mismo tiempo, ambos bloques coordinan sus políticas para impedir que 
el exceso de producción mundial (por ejemplo, el acero barato de origen asiático) inunde sus 
mercados. En resumen, se evita una guerra comercial en los sectores del acero y del 
aluminio, y se abre la puerta a una cooperación más estrecha (incluso se habla, por ejemplo, 
de un futuro pacto conjunto de “acero sostenible”). 

Concesiones de la UE en acceso al mercado: A cambio de estas limitaciones arancelarias por 
parte de EE. UU., la Unión Europea ha realizado sus propias concesiones. Bruselas se ha 
comprometido a no poner aranceles contra productos estadounidenses; de hecho, la UE 
mantendrá en el 0% sus aranceles de importación para los bienes provenientes de EE. UU. 
Conviene aclarar que la UE ya aplicaba aranceles NMF relativamente bajos (en promedio por 
debajo del 5%) en muchos bienes industriales, y en este acuerdo accede a eliminarlos por 
completo para las importaciones procedentes de EE. UU. Es decir, los productos industriales 
estadounidenses entrarán libres de arancel en el mercado europeo. Esta medida beneficia a 
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los importadores y consumidores europeos, que dejarán de pagar unos 5.000 millones de 
euros anuales (con la contrapartida de que la UE también recaudará menos por derechos de 
aduana). Por ejemplo, componentes y bienes de equipo para nuestras empresas se 
abaratarán, lo que se traducirá en costes más bajos. 

Agricultura y ganadería: Al mismo tiempo, es comprensible que la UE proteja sus sectores 
más sensibles. Productos como la carne de vacuno hormonada o las aves de corral 
procedentes de EE. UU. siguen sin poder acceder libremente al mercado europeo debido a 
normativas sanitarias y a la fuerte oposición del sector agrario europeo. Ahora bien, también 
se ha acordado una apertura limitada en el ámbito agrícola y pesquero. En efecto, la UE 
permitirá una mayor entrada de ciertos productos agroalimentarios y pesqueros de EE. UU. 
considerados “no sensibles” o de interés mutuo. En concreto, concederá contingentes 
arancelarios (cupos de importación con arancel reducido o cero) para importaciones 
adicionales de algunos alimentos estadounidenses. Entre ellos destacan: 

• Productos pesqueros: Ejemplos son el abadejo de Alaska, el salmón del Pacífico o el 
camarón (gamba). Al permitir un cierto volumen anual de entrada con arancel muy 
bajo, la materia prima para la industria europea de procesado de pescado será más 
barata. Esto puede beneficiar a empresas conserveras y transformadoras en países 
como España (por ejemplo, fábricas de congelados o de conservas de pescado podrán 
adquirir pescado de EE. UU. a menor coste dentro de esos cupos). 

• Productos agrícolas "no sensibles": (por un valor estimado de 7.500 millones de 
euros anuales). En este grupo se incluyen el aceite de soja (utilizable en la industria 
alimentaria y bioenergética); semillas para siembra que no compiten directamente con 
cultivos estratégicos europeos; granos y frutos secos (ciertos cereales y nueces cuya 
producción local es insuficiente o cuyos precios internos son elevados); así como 
alimentos procesados de consumo, como salsas tipo kétchup, cacao en polvo, galletas 
y otros productos alimenticios manufacturados. Estos artículos tendrán un mejor 
acceso al mercado de la UE mediante cupos arancelarios, reduciendo el coste de 
determinados productos finales para los consumidores y empresas europeas. La idea 
es que nuestros agricultores e industriales dispongan de materias primas más baratas 
(por ejemplo, aceite de soja para piensos o biodiésel, frutos secos para la industria 
alimentaria, etc.), sin perjudicar a sectores europeos sensibles (como el aceite de oliva 
o el azúcar, que no se han liberalizado) y manteniendo la seguridad alimentaria (todas 
las importaciones seguirán sujetas a estándares sanitarios estrictos). 

Cooperación regulatoria (barreras no arancelarias): Uno de los pilares importantes del 
acuerdo es el compromiso de reducir los obstáculos no arancelarios al comercio mediante 
una mayor cooperación regulatoria. En otras palabras, la UE y EE. UU. trabajarán juntos para 
alinear o reconocer mutuamente sus normas técnicas y estándares, facilitando que los 
productos cumplan simultáneamente los requisitos de ambos mercados. Un ejemplo concreto 
lo tenemos en la industria del automóvil: se buscará la convergencia o el reconocimiento 
mutuo de las normas de homologación y seguridad vehicular. Si se logra que ciertos 
estándares técnicos de automoción sean aceptados a ambos lados del Atlántico, un 
fabricante de coches (o de componentes) en España podría certificar un modelo bajo una 
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normativa común y exportarlo a EE. UU. sin tener que someterlo a costosas pruebas 
duplicadas, y viceversa. 

Además, se reforzará la cooperación en medidas sanitarias y fitosanitarias (MSF), es decir, en 
las normas de seguridad alimentaria y de sanidad animal y vegetal que a veces dificultan el 
comercio agroalimentario. La idea es agilizar los procesos, evitar trabas injustificadas y, quizá, 
reconocer mutuamente ciertas inspecciones o certificaciones, siempre manteniendo altos 
niveles de protección al consumidor. De igual modo, en otros sectores industriales se 
impulsará el reconocimiento mutuo de las evaluaciones de conformidad: por ejemplo, que un 
producto electrónico certificado por un laboratorio en Europa no tenga que volver a 
certificarse en EE. UU. para poder venderse allí, eliminando burocracia. En definitiva, de lo que 
se trata es de abaratar y simplificar el comercio transatlántico más allá de los aranceles (que 
ya eran a menudo bajos), eliminando esas diferencias regulatorias que actuaban como 
barreras encubiertas. 

Seguridad económica y cadenas de suministro: Más allá de los aspectos puramente 
comerciales, el acuerdo abarca también áreas de colaboración estratégica. La UE y EE. UU. 
han acordado reforzar la resiliencia y la sinergia de sus cadenas de suministro críticas. La 
guerra en Ucrania y la pandemia nos enseñaron la importancia de no depender en exceso de 
proveedores únicos para bienes esenciales (semiconductores, equipamiento médico, 
materias primas estratégicas, etc.). Por tanto, ambas potencias coordinarán sus políticas para 
evitar interrupciones en el suministro y para contrarrestar las prácticas de países no 
democráticos o de economías muy intervenidas que distorsionan los mercados (una alusión 
clara a desafíos como China). En la práctica, esto implica profundizar la cooperación en el 
control de las inversiones extranjeras (para proteger sectores tecnológicos sensibles de 
adquisiciones hostiles) y en el control de exportaciones de tecnología crítica o de doble uso 
(estableciendo límites a la venta de ciertos equipos o conocimientos a potencias rivales). 
Asimismo, supone compartir información y mejores prácticas para blindar infraestructuras 
esenciales y sectores estratégicos. En definitiva, este componente del acuerdo busca alinear 
a Europa y EE. UU. en una estrategia común de seguridad económica, de modo que presenten 
un frente unido ante riesgos globales (ya sea la sobrecapacidad industrial externa, el dumping 
comercial o incluso las sanciones internacionales). 

Energía, tecnología y compras comprometidas: Uno de los puntos más llamativos del pacto 
es el compromiso de la UE de realizar compras masivas de energía y tecnología 
estadounidenses en los próximos años. La propia Ursula von der Leyen anunció la intención 
europea de adquirir aproximadamente 750.000 millones de dólares (unos 700.000 millones de 
euros) en recursos energéticos de EE. UU. en un plazo de tres años, como parte del acuerdo. 
Esta cifra incluye principalmente gas natural licuado (GNL), además de petróleo crudo y 
productos de la industria nuclear civil (como combustible para centrales nucleares). 

El objetivo declarado de esta medida es sustituir el gas y el petróleo rusos en el mercado 
europeo por suministro de EE. UU., reforzando así la seguridad energética de Europa en el 
nuevo contexto geopolítico. España, por ejemplo, que en los últimos años ya ha incrementado 
sus importaciones de GNL estadounidense, formará parte de este esfuerzo de diversificación 
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energética, reduciendo su dependencia de fuentes poco fiables. Además, la UE manifestó su 
plan de comprar alrededor de 40.000 millones de euros en chips de alta tecnología de 
fabricación estadounidense (especialmente procesadores de inteligencia artificial). Esta 
iniciativa busca garantizar un acceso estable a semiconductores avanzados —un componente 
clave para la competitividad e innovación de múltiples industrias europeas, desde la 
automoción eléctrica hasta las telecomunicaciones— en un momento en que mantener la 
delantera tecnológica es crucial. En suma, Europa se compromete a destinar una inversión 
gigantesca a importaciones de energía y tecnología de EE. UU., reforzando a su aliado pero 
también asegurándose un suministro fiable tras la ruptura con Rusia y frente a la escasez 
global de microchips. 

Promoción de la inversión mutua: Por último, el acuerdo enfatiza la importancia de la 
inversión recíproca entre ambas orillas del Atlántico. Actualmente, los lazos de inversión entre 
la UE y EE. UU. son muy profundos (las empresas europeas llevan invertidos billones de euros 
en EE. UU., y viceversa). En el pacto de julio de 2025 se subraya que las empresas de la UE 
tienen la intención de invertir al menos 600.000 millones de dólares adicionales en Estados 
Unidos de aquí a 2029, en diversos sectores. Dicha promesa, aunque no es jurídicamente 
vinculante, denota confianza empresarial en el mercado estadounidense y podría suponer 
oportunidades para compañías españolas que quieran sumarse a esa oleada inversora en 
Norteamérica (por ejemplo, en energías renovables, automoción eléctrica, biotecnología, 
etc.). A su vez, se espera que el Gobierno de EE. UU. favorezca y facilite la inversión 
estadounidense en Europa, fomentando un clima de negocios transatlántico más dinámico. 
Para España, todo esto podría traducirse en mayores inversiones de empresas 
norteamericanas en sectores como tecnologías limpias, infraestructura, turismo o industria 
manufacturera, con el consiguiente impacto positivo en empleo y desarrollo económico. 

En resumen, el acuerdo entre la UE y EE. UU. del 27 de julio de 2025 establece un marco de 
política económica que abarca: la limitación de aranceles (15% máximo de EE. UU. a productos 
europeos y 0% de la UE a productos estadounidenses, con algunas excepciones y cupos), la 
reducción de barreras técnicas, la colaboración estratégica en lo económico (materias primas, 
estándares, defensa comercial, etc.) y una serie de compromisos para fortalecer la relación 
económica mediante compras e inversiones cruzadas. Cabe destacar que se trata de un 
acuerdo político: es el primer paso de un proceso negociador que deberá concretarse en 
textos legales y posiblemente ampliarse a más ámbitos. Aun así, su anuncio devuelve cierta 
estabilidad y previsibilidad a las empresas de ambos lados del Atlántico al evitar una escalada 
inmediata de la guerra comercial. También marca una pauta de cooperación más estrecha 
entre Bruselas y Washington en un momento de grandes desafíos globales, respetando la 
soberanía regulatoria de la UE y protegiendo los sectores agrícolas sensibles de Europa. La 
verdadera efectividad del acuerdo dependerá de su implementación y de cómo evolucionen 
las relaciones con la administración estadounidense actual, pero su contenido ya define un 
nuevo capítulo en la asociación transatlántica. Ahora bien, al no haberse plasmado todavía en 
un acuerdo jurídico vinculante, en la práctica siguen vigentes los aranceles previos, incluido el 
gravamen del 50% que Washington aplica al acero, aluminio y cobre europeos. 
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3. Conclusiones 
 

La firma del acuerdo comercial UE-EE. UU. de 2025 supone un hito en las relaciones 
transatlánticas, con implicaciones tanto positivas como controvertidas. En lo inmediato, 
Europa y España ganan algo muy valioso: certidumbre. Se ha desactivado la amenaza de 
aranceles extremos (como ese 30% general que pendía sobre nuestras exportaciones) y se 
asegura que, por ahora, el acceso al mercado estadounidense seguirá abierto para los 
exportadores europeos, aunque a un coste mayor que antes. Para muchas empresas, esta 
previsibilidad es preferible al caos de una guerra comercial: pueden planificar sus ventas, 
inversiones y cadenas de suministro sabiendo a qué atenerse en materia arancelaria. 
Sectores españoles que estaban en vilo, como el aceite de oliva, el vino o el automóvil, evitan 
un golpe letal inmediato. Un arancel del 30% habría prácticamente expulsado del mercado 
estadounidense a ciertos productos españoles; en cambio, un 15%, aunque perjudica su 
competitividad, resulta manejable y deja margen para seguir compitiendo (posiblemente 
ajustando precios, reduciendo márgenes o explorando nichos de mayor valor añadido). 
Asimismo, industrias europeas clave como la aeronáutica, la química o la industria 
farmacéutica genérica reciben un alivio con la eliminación de recargos arancelarios, lo cual 
beneficia también a las plantas y proveedores ubicados en España en esos sectores. 

3.1 Las críticas 

Ahora bien, la naturaleza asimétrica del acuerdo ha generado críticas y plantea desafíos a 
medio y largo plazo. En la práctica, la UE accedió a eliminar sus aranceles a los productos 
estadounidenses, mientras que EE. UU. sí aplicará hasta un 15% a los europeos. Esto rompe 
con el principio tradicional de reciprocidad en los acuerdos comerciales y da la impresión de 
que Europa cedió ante las presiones. 

En el plano político, algunos analistas lo califican directamente de capitulación o error, pues 
temen que refuerce la percepción de una UE débil que cede soberanía económica a cambio 
de una tranquilidad momentánea. Se argumenta que la dependencia europea de EE. UU. en 
materia de seguridad (OTAN) y energía ha sido aprovechada por Washington para obtener 
ventajas comerciales. De hecho, la UE se compromete a compras muy cuantiosas de gas, 
petróleo y material militar estadounidenses, lo que acentúa la dependencia de Europa hacia 
EE. UU. (tras haber reducido la dependencia de Rusia). Esto es visto con recelo por algunos 
porque, en lugar de avanzar hacia una mayor autonomía estratégica o diversificación, Europa 
estaría simplemente cambiando de proveedor dominante más que reduciendo sus riesgos 
estructurales. 

Desde el punto de vista económico, es innegable que el acuerdo impone costes a las 
exportaciones europeas. Los aranceles del 15% encarecerán los productos europeos en 
EE. UU., y aunque en teoría esos aranceles los paga en destino el importador o consumidor 
estadounidense, en la práctica es razonable pensar que se reducirá la demanda de ciertos 
bienes europeos al volverse relativamente más caros. 
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3.2 España sufrirá un impacto moderado. 

Solo alrededor del 5% de nuestras exportaciones de bienes tienen como destino EE. UU., una 
de las proporciones más bajas entre los países de la UE. En consecuencia, la economía 
española no es de las más expuestas en Europa a un encarecimiento arancelario en Estados 
Unidos. Países como Alemania, Irlanda, Italia o Francia venden mucho más allí y, por tanto, se 
ven más afectados en volumen. De hecho, según ha valorado el Banco de España, el efecto 
macroeconómico para España será limitado. Además, España mantiene con EE. UU. una 
relación comercial peculiar: solemos tener déficit en el comercio de mercancías (importamos 
más productos estadounidenses de los que exportamos), pero superávit en servicios, 
principalmente gracias al turismo. Los visitantes estadounidenses en España aportan divisas 
que equilibran la balanza, y a esos “servicios” no se les pueden poner aranceles. Todo ello 
significa que, aunque vendamos menos mercancías a EE. UU. o a menor margen, el turismo y 
otros servicios seguirán siendo un apoyo para nuestras cuentas externas, atenuando el 
impacto negativo. 

Sin embargo, en ciertos sectores españoles sí pueden esperarse efectos importantes. Por 
ejemplo, el sector del automóvil, que exporta vehículos terminados y numerosos suministros a 
Norteamérica (muchas fábricas en España envían motores, componentes o modelos de coche 
a EE. UU.), ahora afronta un arancel tres veces mayor que el previo (pasando de un 5% a un 
15% en promedio). Esto podría restar competitividad a nuestros automóviles en el mercado 
estadounidense y, si la situación se prolonga en el tiempo, quizá influya en decisiones futuras 
de inversión de las multinacionales del motor en nuestras plantas. Por el momento, la industria 
automovilística europea ha expresado alivio por haber evitado tarifas del 30%, pero reconoce 
que un 15% seguirá impactando negativamente en las ventas y en la eficiencia de las 
cadenas transatlánticas de suministro. 

En el caso del aceite de oliva español, uno de nuestros productos estrella de exportación, el 
mercado estadounidense es de vital importancia. Las empresas aceiteras temían verse 
expulsadas de EE. UU. si entraba en vigor un arancel del 30% (que habría encarecido 
muchísimo nuestras botellas frente a las de los competidores). Con un 15%, respiran algo más 
tranquilas, aunque sigue habiendo incertidumbre. El aceite español tendrá ahora un arancel 
adicional que algunos rivales internacionales no sufren: por ejemplo, Túnez (otro gran 
proveedor mundial de aceite de oliva) enfrenta un arancel del 25% en EE. UU., mientras que 
países como Marruecos o Turquía pagan en torno al 10%. Es decir, España y Europa quedan 
en una posición intermedia en cuanto a los aranceles de entrada al mercado norteamericano 
(mejor situadas que Túnez, pero peor que Marruecos o Turquía). Esto podría reducir nuestra 
cuota de mercado en EE. UU. en favor de países terceros con menores trabas, al menos 
mientras esos aranceles sigan vigentes. 

Algo parecido preocupa a los productores de vino: bodegueros españoles y europeos confían 
en que durante las negociaciones detalladas se logre incluir al vino en la lista de productos 
exentos de arancel, porque de lo contrario un 15% encarecería notablemente nuestras 
exportaciones vinícolas (España exporta a EE. UU. vinos de alta calidad, y es un mercado muy 
codiciado). La Federación Española del Vino ya ha advertido que, sin esa exención, las 
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consecuencias podrían ser graves en términos de competitividad para sus asociados, ya que 
caldos de otros orígenes podrían desplazar a los europeos en los lineales estadounidenses. 

3.3 Los precios energéticos 

El acuerdo compromete a la UE (y por tanto a países como España) a comprar volúmenes 
gigantescos de gas y petróleo estadounidenses. Si bien esto garantiza el suministro, también 
otorga un mayor poder de negociación a los proveedores de EE. UU. España, de hecho, ya 
importa cantidades importantes de gas natural de EE. UU. desde hace años; con el 
compromiso firmado, ahora toda Europa competirá por ese gas. Es posible que los precios se 
mantengan elevados, generando presiones inflacionarias en la energía. La inflación importada 
vía energía podría sentirse en España con cierto retraso, pero es un riesgo real: al final, la 
energía representa un coste básico para empresas y consumidores (aproximadamente un 
tercio del IPC está influido por los precios energéticos). Por tanto, la ventaja de asegurarse 
combustible no ruso tiene como contrapartida posibles tensiones en los precios de la energía 
si la demanda europea de gas estadounidense sube mucho o si EE. UU. sabe que somos 
compradores cautivos. 

3.4 La geopolítica del acuerdo 

El acuerdo refleja un delicado equilibrio geopolítico. Para la UE era prioritario evitar una 
confrontación comercial abierta con su aliado estadounidense, especialmente en medio de la 
guerra en Ucrania, donde la unidad de Occidente es crucial. Ese objetivo inmediato se ha 
logrado (es decir, no se ha entrado en una guerra arancelaria), pero a un precio que, según 
algunos, compromete la posición estratégica europea. A largo plazo, existe la inquietud de 
que ceder en esta ronda invite a futuras exigencias: ¿qué impediría a EE. UU. plantear nuevos 
aranceles o demandas sabiendo que la UE ha mostrado cierta debilidad para responder con la 
misma dureza? 

La incertidumbre política sigue latente: el acuerdo actual depende en gran medida de 
mantener el entendimiento con la administración Trump, pero si esta decidiera incumplir lo 
pactado o imponer nuevas condiciones, Europa tendría que reaccionar. Es decir, la tan 
buscada previsibilidad podría esfumarse si surge un nuevo desencuentro. Por ello, algunos 
expertos señalan que Europa ha ganado tiempo, pero ha perdido influencia, y que deberá 
trabajar para recuperar terreno, diversificar sus relaciones comerciales y evitar verse en una 
situación similar en el futuro. 

En conclusión, desde una perspectiva española, el acuerdo brinda alivio en el corto plazo y 
garantiza que nuestras empresas puedan seguir comerciando con Estados Unidos sin 
impedimentos catastróficos, aunque introduciendo ciertos obstáculos nuevos (aranceles 
moderados, competencia más dura en algunos sectores y el compromiso de comprar más 
energía al exterior). España no se encuentra entre los países más castigados por estas 
medidas, debido a su relativamente baja exposición de exportaciones de bienes a EE. UU. Sin 
embargo, algunas industrias nacionales sí sentirán el impacto y deberán adaptarse. El pacto, 
pese a sus desequilibrios, refuerza los lazos económicos transatlánticos y abre una etapa de 
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colaboración en ámbitos que podrían resultar muy beneficiosos (tecnología, inversiones, 
normas comunes). Al final, que este acuerdo llegue a valorarse con el tiempo como un mal 
menor —necesario para mantener el acceso a un mercado clave— o, por el contrario, como 
un precedente peligroso que conviene contrarrestar con otras estrategias, dependerá de 
cómo se implemente y se complemente en la práctica. En cualquier caso, creo que nos ofrece 
materia para la reflexión sobre cómo gestionar la internacionalización en un entorno global 
cada vez más cambiante. 

Algunas estadísticas 

Efectivamente, los datos comerciales más recientes de 2025 evidencian cambios de 
tendencia entre las principales potencias. El comercio de bienes entre EE. UU. y la UE ha 
crecido durante 2025: tanto las exportaciones estadounidenses hacia Europa como las 
importaciones de EE. UU. procedentes de la UE aumentaron (impulsadas en parte por las 
mayores compras energéticas europeas a EE. UU. y porque los exportadores europeos 
adelantaron envíos ante la amenaza de nuevos aranceles).  

Como resultado, el déficit comercial de EE. UU. con Europa se ha ensanchado, superando los 
150.000 millones de dólares en la primera mitad de 2025. Por el contrario, el intercambio 
entre EE. UU. y China se ha contraído: las importaciones estadounidenses desde China 
cayeron en torno a un 15% interanual en el primer semestre, y sus exportaciones a China 
alrededor de un 20%. Por lo que EE. UU. sigue registrando un amplio déficit bilateral con China 
(unos 110.000 millones de dólares en ese periodo). 

En cuanto a la relación comercial entre la UE y China, el desequilibrio continúa siendo muy 
pronunciado. En 2024, la UE exportó mercancías por unos 213.000 millones de euros a 
China, frente a importaciones de alrededor de 518.000 millones, lo que arrojó un déficit de 
más de 300.000 millones de euros (una brecha que se mantiene en 2025 con ligeras 
variaciones).  

En cuanto a la cuenta corriente China, conserva un abultado superávit sustentado en parte 
por sus excedentes comerciales con EEUU y la UE. Mientras que la UE —a pesar de su déficit 
comercial con China— logra mantener un superávit externo moderado gracias al saldo 
positivo con otros socios (incluido EE. UU.).  

EE. UU., en cambio, arrastra un acusado déficit por cuenta corriente (el mayor del mundo y 
que representa en torno al 4% de su PIB), reflejo de sus amplios déficits comerciales. 

No es de extrañar que este enfriamiento de la actividad comercial se refleje en las 
perspectivas globales. En 2025 el comercio mundial apenas crece un 2,4%, y para 2026 se 
proyecta una expansión de solo 0,8% (una drástica desaceleración atribuida en gran medida 
al impacto de las políticas arancelarias de Donald Trump).  

Esta tendencia plantea la cuestión de si nos encaminamos hacia el fin del viejo orden 
económico mundial forjado tras la Segunda Guerra Mundial. Los pilares del libre comercio 
multilateral y la cooperación económica global —que caracterizaron el periodo de 
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posguerra— se están erosionando ante el retorno del proteccionismo y la rivalidad entre 
potencias. Aún es pronto para un veredicto definitivo, pero las señales actuales sugieren una 
transición hacia un nuevo equilibrio internacional más fragmentado y menos predecible que el 
de las últimas décadas. 

 

4. Recomendaciones 
 

a. Diversificar mercados y alianzas comerciales: Una lección clave de esta situación es la 
importancia de no depender excesivamente de un solo mercado, por muy grande que este 
sea. España, junto con la UE, debería acelerar aún más la diversificación de sus destinos 
de exportación. Esto implica apoyar la firma y entrada en vigor de nuevos acuerdos de libre 
comercio con otras regiones: por ejemplo, culminar el acuerdo con Mercosur en 
Sudamérica, avanzar en pactos con países de Asia (Indonesia, India, etc.) y reforzar los ya 
existentes con México, Canadá, Japón o Corea. Para las empresas españolas, explorar 
oportunidades en mercados alternativos reducirá su vulnerabilidad ante nuevas medidas 
proteccionistas de EE. UU. u otros países. Esta diversificación también debe aplicarse a las 
fuentes de suministro y de energía: aunque vamos a comprar más gas a EE. UU., España, 
desde mi punto de vista, debe mantener sus centrales nucleares, continuar invirtiendo en 
energías renovables y fortalecer las interconexiones europeas, para no pasar de la 
dependencia rusa a una dependencia total de EE. UU. En resumen, abrirse a más mercados 
y proveedores nos dará más opciones si las condiciones con un socio empeoran. 

b. Apoyo a los sectores exportadores afectados: Considero fundamental que el Gobierno 
español siga de cerca el impacto de los nuevos aranceles en los sectores industriales y 
agrarios nacionales, y que esté listo para actuar. Sectores como el agroalimentario (aceite 
de oliva, vino, quesos, etc.), el automóvil, el químico o cualquier otro podrían necesitar 
medidas de alivio o acompañamiento frente a las medidas adoptadas por EE. UU. Por un 
lado, se debe reforzar el uso de herramientas de promoción comercial: a) intensificar 
campañas de marketing en EE. UU. resaltando la calidad de los productos españoles; b) 
buscar nichos de mercado donde el factor precio (y por tanto el arancel) pese menos; y c) 
ayudar a nuestras pymes exportadoras a encontrar en EE. UU. distribuidores o clientes 
dispuestos a asumir el sobrecoste arancelario. Por otro lado, si ciertas empresas se ven 
muy perjudicadas, sería conveniente plantear compensaciones temporales o ayudas 
(respetando las normas de la Organización Mundial del Comercio) para salvar empleos y 
darles tiempo a adaptarse. Las autoridades españolas ya han indicado que “protegerán a 
las empresas que sufran daños”; esto podría traducirse en reducciones fiscales, créditos 
blandos o programas específicos de apoyo a la internacionalización orientados a los 
sectores más afectados. Además, España debe involucrarse activamente en la definición 
de las excepciones pendientes en el acuerdo, presionando en Bruselas para que productos 
clave como el aceite de oliva, el vino o ciertos quesos queden exentos de arancel. Incluir 
más productos españoles emblemáticos en la categoría de arancel cero debería ser una 
prioridad para minimizar los perjuicios. 
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c. Mejora de la competitividad: Los nuevos aranceles obligan a nuestras empresas a 
redoblar esfuerzos en materia de competitividad. Es imprescindible trabajar en la 
innovación, la calidad y la diferenciación de los productos españoles para que los 
consumidores estadounidenses los sigan eligiendo a pesar de ser un poco más caros. 
Construir marcas fuertes e insistir en mayor valor añadido (denominaciones de origen, 
productos gourmet, tecnología punta, sostenibilidad, etc.) puede ayudar a mantener la 
cuota de mercado incluso con precios más elevados. Asimismo, las compañías deben 
analizar sus cadenas de valor: en algunos casos podría ser conveniente establecer 
presencia productiva o comercial en el propio Estados Unidos (algo que, de hecho, es lo 
que busca incentivar Donald Trump). Si una empresa está teniendo ventas muy elevadas 
en EE. UU. y ve que el arancel del 15% lastra su competitividad, quizá podría plantearse 
invertir en una planta o centro de ensamblaje en territorio estadounidense. Esto le 
permitiría eludir esos aranceles y beneficiarse de producir dentro del mercado, a la vez que 
se acerca más al cliente final. La inversión directa en el exterior es una forma avanzada de 
internacionalización que algunas empresas —sobre todo las más grandes o las de sectores 
industriales— podrían contemplar seriamente si el volumen de negocio lo justifica. El 
acuerdo, al ofrecer un clima de mayor estabilidad a la vez que incentiva a que empresas 
europeas inviertan en EE. UU., hace que las compañías españolas deban evaluar esa 
opción dentro de sus planes de expansión. Del mismo modo, España debería seguir 
atrayendo inversión estadounidense, ahora que las exportaciones desde EE. UU. hacia 
Europa tienen arancel cero garantizado. Es, por tanto, un buen momento para promover a 
España como destino para empresas de EE. UU. que quieran fabricar o distribuir en la UE 
bajo ese entorno favorable. Nuestro país ofrece buenas infraestructuras, capital humano 
de calidad y acceso al mercado común europeo; la llegada de más inversiones 
norteamericanas crearía empleo y aportaría transferencia de conocimiento. 

d. Aprovechar las oportunidades: No todo son retos; también surgen oportunidades que 
las empresas españolas pueden (y deben) aprovechar. La eliminación de aranceles 
europeos a los productos industriales de EE. UU. significa que equipos, maquinaria o piezas 
estadounidenses podrían llegar más baratos a nuestro país. Las empresas españolas 
importadoras de esas mercancías deberían renegociar precios o buscar proveedores en 
EE. UU. ahora que ya no pagarán aranceles, reduciendo así sus costes de producción. Por 
ejemplo, un fabricante español que compre componentes electrónicos o repuestos de 
maquinaria a proveedores de Texas o California podría beneficiarse de un ahorro inmediato 
del 4% que antes pagaba de arancel. En el ámbito agrícola, un acceso más económico a 
ciertas materias primas (soja, cereales, frutos secos, etc.) puede ayudar a bajar los costes 
del pienso o de la elaboración de alimentos. Las agroindustrias españolas harían bien en 
evaluar estas nuevas fuentes de suministro para mejorar sus márgenes. Por otro lado, la 
colaboración reforzada entre la UE y EE. UU. en estándares y tecnología ofrece la 
posibilidad de participar en proyectos conjuntos. Empresas españolas, centros de 
investigación y administraciones han de estar atentos a iniciativas bilaterales en campos 
como la movilidad sostenible, la seguridad cibernética, la inteligencia artificial o las 
energías limpias que puedan derivarse de esta alianza. Contar con normativas 
convergentes facilitará la entrada de startups tecnológicas españolas en el mercado 
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norteamericano (y viceversa). Sería recomendable impulsar desde España la participación 
en grupos de trabajo transatlánticos sobre estándares —por ejemplo, a través de 
asociaciones sectoriales— para que las necesidades e innovaciones españolas se tengan 
en cuenta en la definición de esas normas globales. 

e. Mantener el compromiso con el libre comercio: España, históricamente, ha sido un país 
defensor del libre comercio y el multilateralismo. Este acuerdo con EE. UU., aunque 
imperfecto, forma parte de esa apertura comercial que en general ha beneficiado a nuestra 
economía. Debemos seguir apoyando la integración comercial internacional como vía de 
crecimiento para nuestras empresas. Ahora bien, la jugada que ha hecho EE. UU. 
demuestra que también es necesario disponer de herramientas de defensa comercial y de 
una estrategia propia. En adelante, España, junto con sus socios europeos, debería abogar 
por reglas de juego más equilibradas: por ejemplo, reformas en la OMC para limitar las 
acciones unilaterales de las grandes potencias, o el desarrollo de mecanismos europeos 
que permitan responder con firmeza cuando se nos apliquen medidas injustas. En otras 
palabras, hay que combinar la apertura con la capacidad de reacción. A nivel empresarial, 
esto implica prepararse para escenarios cambiantes: incorporar el análisis de riesgo 
político en los planes de internacionalización, tener planes de contingencia por si un 
mercado clave impone barreras, y mantener un diálogo cercano con el Gobierno para 
transmitirle las preocupaciones del sector privado y coordinar respuestas conjuntas. 

En síntesis, el acuerdo comercial entre la UE y EE. UU. de 2025 obliga a España a afinar su 
estrategia de internacionalización. La prioridad debe ser proteger a corto plazo a los 
sectores afectados y aprovechar sus aspectos positivos (estabilidad, certidumbre, 
componentes y energía más baratos, cooperación tecnológica), al tiempo que se trabaja a 
medio plazo en fortalecer la competitividad y diversificar las apuestas en el exterior. Las 
empresas españolas, con apoyo gubernamental, necesitan ser proactivas: invertir en la 
mejora de sus productos, buscar nuevos mercados complementarios y adaptarse a las 
nuevas reglas transatlánticas. Por su parte, el Gobierno español debe aprovechar esta 
situación como impulso para reforzar la política comercial —tanto abriendo nuevos 
caminos como defendiendo más intensamente los intereses españoles en la UE— y para 
motivar, con más herramientas, a que nuestras compañías salgan más al mundo. Solo así 
convertiremos un escenario desafiante en una oportunidad para impulsar aún más la 
presencia de España en el exterior, minimizando los daños y sacando partido de las nuevas 
dinámicas internacionales. 
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